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RESUMEN 
Las hierbas aromáticas han tenido en la última década un auge mundial y su demanda 
cada vez se incrementa más. En Colombia la producción y exportación de estas hierbas 
viene en aumento. En los últimos 4 años la exportación colombiana creció en 142% y el 
principal país de destino fue Estados Unidos a donde se exporto el 74% de las hierbas 
aromáticas. 
En este momento la tendencia del mercado mundial, es hacia los productos orgánicos o 
limpios, así que algunos productores se han dedicado a buscar los mecanismos para 
generar producciones y procesos con certificados orgánicos, para acceder a los 
mercados demandantes. Estas certificaciones son bastante exigentes y requieren un 
cambio y adaptación de las organizaciones, además de una fuerte inversión económica. 
El objetivo general de este trabajo es estudiar por medio del caso de la empresa 
colombiana C.I. Organic Aromatic S.A. la forma de adaptación a la demanda creciente 
del nuevo mercado internacional de hierbas aromáticas. Se realiza un análisis estructural 
discreto para el sector y de estar forma comprender el marco general donde se mueve la 
empresa. Al igual, se describe la empresa y su funcionamiento, los puntos críticos de la 
misma y de las transacciones que realiza. 
 
La cadena del sector esta descrita en el trabajo, los principales actores son: los 
proveedores, los productores donde se diferencian los pequeños de los medianos y 
grandes (los grandes productores son los exportadores de la cadena), los importadores o 
mayoristas, los transformadores, los minoristas, supermercados o tiendas especializadas 
y por último el cliente final, que cada vez más busca este tipo de productos por salud. 
 
C.I. Organic Aromatic S.A., es una empresa dedicada a la producción 100% orgánica y 
exportación de hierbas aromáticas y culinarias. La empresa tiene certificación de 
producto 100% orgánico, buenas prácticas de manejo y certificación ISO entre otros. 
Llevan 7 años de funcionamiento, pero con esta razón social trabajan desde 2012 
cuando decidieron exportar directamente a Estados Unidos y convertirse en C.I. 
(comercializadora internacional). Para disminuir la incertidumbre se integran 
verticalmente hacia adelante, bajo la marca Exotic Organic Herbs, quienes están 
ubicados en Miami, para manejar la logística de la importación en Estados Unidos.  
 
PALABRAS CLAVES 
Organic Aromatic, Exotic Organic Herbs, hierbas aromáticas, integración vertical, 
producción orgánica. 
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1. INTRODUCCION 
1.1. Situación problemática inicial 
 
Las plantas aromáticas, medicinales y condimentarias (PAMC) han tenido un auge 
importante en los últimos años, debido al gran interés de consumidores en Estados 
Unidos y Europa, ya que estas pueden usarse como condimento e infusiones 
alimenticias o medicinales. Incluso se ve un incremento interesante para uso de 
aromáticas en el sector cosmético y en productos de aseo.  
 
La producción de hierbas aromáticas en Colombia se encuentra en las zonas frías y 
ligeramente templadas entre los 1.500 y los 2.800 metros sobre el nivel del mar. 
 
La producción, por sus cortos ciclos de cultivo, debe ser planificada para lograr un 
control eficiente sobre el proceso y garantizar así la calidad de los productos. Todo 
cultivo de aromáticas debe contar con un programa de rotación de especies que 
involucre siembras intercaladas y asociaciones con el fin de favorecer el ciclo de 
nutrientes y disminuir el efecto de plagas y enfermedades. 
 
Según  el ingeniero agrónomo Daniel Alberto Rodríguez, funcionario de la Corporación 
Colombia Internacional (CCI), en Colombia existen cerca de 120 especias y aromáticas 
con potencial productivo y con aptitud para ser cultivadas. La producción de aromáticas 
de importancia comercial en Colombia según fuentes del Ministerio de Agricultura y 
Desarrollo Rural, al 2012 tan se produce 7.235 toneladas anuales en las 1.893 hectáreas 
en todo el país.  
La información local sobre tecnologías de producción es poca, dado el carácter 
tradicional de los cultivos. Alrededor del 70% de los cultivos de hierbas aromáticas se 
puede caracterizar como huerta casera, suelen ocupar áreas menores a 1 hectárea. El uso 
de insumos es muy bajo, presentan bajas productividades, tienen bajo nivel de 
tecnología y ningún control de calidad del producto. El 30% restante de los cultivos, se 
compone de agricultores empresariales que tienen un nivel de tecnología medio-alto. El 
uso de insumos es intensivo, al igual que la mano de obra y tienen una estructura 
administrativa, técnica y financiera establecida. 
Para los pequeños agricultores, con baja tecnología, el producto se comercializa a través 
de intermediarios en el mercado nacional, con precios bajos y fluctuantes pero también 
con baja exigencia de calidad. Para los agricultores empresariales con tecnología media 
a alta, el producto se comercializa con fines de exportación.  
El crecimiento de las exportaciones de hierbas aromáticas viene en aumento. Según los 
datos de Trade Map (www.trademap.com) las exportaciones totales en Colombia desde 
el 2008 hasta el 2012 han aumentado un 142%, en 2008 se exportaron 6.748 miles de 
dólares y en 2012 la cifra fue de 16.392 miles de dólares. 
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El mercado exportador de hierbas aromáticas en Colombia va dirigido especialmente a 
los Estados Unidos, donde se exportó en el 2012, por valor de $12.114 miles de dólares 
que corresponde al 74% del total de PAMC exportadas por Colombia, el segundo 
destino de este producto es Canadá con el 12% seguido por Reino Unido con el 11% 
(gráfico 1). 
 
Gráfico 1. Destino de las exportaciones colombianas de PAMC. (Unidad: Dólar EUA 
miles) 
 
Fuente: Elaboración propia con datos de Trade Map 
 
Para el 2012 Estados Unidos y Japón se consolidaron como los primeros compradores 
mundiales de este producto, con el 13% y el 10% respectivamente de las importaciones 
mundiales totales de hierbas aromáticas. Durante el 2012, el mercado estadounidense  
importó este producto por valor de $349.324.000 de dólares, seguido por Japón con 
$266.883.000 de dólares, China con $230.263.000 de dólares y Alemania con 
$217.190.000 de dólares. (Gráfico 2). 
 
Gráfico 2. Principales países importadores de PAMC (datos 2012, porcentajes de 
importación) 
 
Fuente: Elaboración propia con datos de Trade Map 
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Reportes de los Estados Unidos (USDA AGRICULTURA SERVICE), han publicado 
datos que demuestran que los Estados Unidos actualmente importan más de diez veces 
especias y botánicas de las que allí se exportan. El aumento en el mercado 
norteamericano de plantas aromáticas y medicinales se debe en parte a las migraciones 
de comunidades principalmente asiáticas y latinas que tienen como base de su 
alimentación y uso especias naturales de sus países. (Fuente 
www.aromaticas.tripod.com) 
 
Existen tres sectores demandantes de hierbas destinadas a la cocina: el de la fabricación 
de los numerosos productos alimenticios y de sobremanera en los de industria cárnica, 
el de servicios de comida y el de venta minorista. Las ventas en este sector se mantienen 
constantes y constituyen el mercado más representativo para las hierbas secas y frescas. 
El gran volumen de exportaciones de estas hierbas se realiza en fresco, sin embargo 
resulta tentador para las empresas productoras procesar la mercadería y después 
venderla, pero se encuentran con algunos obstáculos, a saber: 
 Altos costos iniciales de maquinaria y tecnología. 
 Importar materiales para el envasado. 
 Gran diversidad de gustos regionales. 
 Normas fitosanitarias más rigurosas para hierbas elaboradas que para las secas 
en bruto. 
 Los importadores se resisten a comprar la mercadería elaborada por temor de 
que esté contaminada. 
Para los exportadores de hierbas aromáticas en los países en desarrollo, resulta muy 
difícil introducir el producto elaborado con marcas propias en el mercado minorista, sin 
una gran red de distribución y una fuerte inversión en publicidad. (Nonzioli, 2008) 
La Organización de Normalización (ISO) es la que dicta las normas de calidad; las 
hierbas que actualmente están normalizadas son: menta verde, menta piperita, hojas de 
laurel y tomillo entero; aunque los grandes compradores suelen establecer sus propias 
exigencias de calidad.  
Los exportadores colombianos interesados en formar parte activa de este mercado 
pueden integrarse a él si su mercadería responde a una buena calidad y con propiedades 
distintivas a las ya existentes en cuanto a aroma, sabor, color, contenido de aceites 
esenciales y fundamentalmente la presentación del producto, para poder competir con 
los proveedores tradicionales. Pero para entrar en esta experiencia de negocio, es 
necesario que se cumpla con todas las normas que exigen los mercados internacionales. 
Todo depende de que los productores tomen decisiones claras y cumplan los 
requerimientos establecidos por las entidades certificadoras. 
SARMIENTO, Andrea  
Página  8 
 
  
Las certificaciones en el caso de la exportación de PAMC son muy importantes, pues 
condicionan la capacidad de acceder a mercados internacionales. El mercado 
internacional más importante para este caso, es el de los Estados Unidos; por tal motivo, 
es importante contemplar la normatividad de este país, para conocer el contexto y los 
requisitos para exportar.  
 
La normatividad en el mercado Estadounidense y en la Unión Europea, exige garantizar 
la seguridad de los consumidores, además vela por que los productos no perjudiquen a 
la salud o al medio ambiente, en especial mediante un sistema de autorización y 
estableciendo límites máximos de residuos en los vegetales. La responsabilidad de la 
seguridad recae sobre los importadores. Dentro de los requisitos principales es necesario 
tener: (Nonzioli, 2008) 
 
 El país debe tener autorización para exportar a la UE y a los Estados Unidos. 
 Los establecimientos y áreas de producción deben estar registrados por la 
autoridad competente (cumplimiento de las normas de seguridad alimentaria 
(paquete de higiene), área o regiones libres de plagas, cumplimiento del control 
microbiológico, importador aprobado y registrado, trazabilidad). 
 Certificación fitosanitaria 
 Certificación de BPM 
 Certificación de administración de drogas y alimentos FDA y las proporcionadas 
por Eurepgap (Euro-Retailer Produce Working Group) 
 Hazap (Hazard Assessment Zero Accident Plan) 
 Certificación ISO 
 Controles efectuados en los PIF (PIF de ingreso autorizado, control documental, 
control de identidad por muestreo y control físico). 
 Si el producto es orgánico (ecológico), debe tener un control de aditivos, un 
control microbiológico en materia de inocuidad de los alimentos. 
 Exigencias especificas en embalaje y etiquetado 
Los productores colombianos se ven desmotivados en aplicar este tipo de prácticas 
orgánicas continuando con el cultivo tradicional motivados por la falta de conocimiento 
y los tiempos que se deben cumplir para alcanzar la certificación (transición de cultivo 
tradicional a limpio y luego a orgánico dependiendo de los antecedentes del cultivo); 
además existe un riguroso control por parte de los importadores o compradores 
extranjeros en el momento de adquirir este tipo de productos. (Ministerio de Agricultura 
y Desarrollo Rural, 2006). 
Dentro de los pocos productores y exportadores colombianos orgánicos y certificados 
de PAMC, se encuentra C.I. Organic Aromatic. La empresa lleva 7 años de 
funcionamiento, pero como exportador directo, lleva 1 año. Toman la decisión de 
exportar directamente a los Estados Unidos, debido al riesgo del mercado nacional, ya 
que los precios son fluctuantes. Sin embargo esta decisión conlleva a una muy alta 
inversión en certificaciones y adecuación de tecnología y procesos de calidad.  
 
SARMIENTO, Andrea  
Página  9 
 
  
Para alcanzar las certificaciones la empresa realizó un plan de manejo orgánico, 
asegurando trazabilidad y transparencia, diseñaron un buen sistema de documentación, 
revisaron y cambiaron los procesos de pos- cosecha, elaboraron un manual de calidad, 
revisaron e incluyeron en su manejo insumos con certificados orgánicos, adecuaron sus 
instalaciones en todas las líneas de procesamiento desde los sitios de recepción de 
materia prima, bodegas para materia prima, productos terminados y semi-terminados, 
unidades de empaque etc., y realizaron una inversión alta en adecuación de invernaderos 
y sistema de ferti-riego por goteo. 
 
Para lograr una mejor orientación a estas altas inversiones (incluido el costo de la 
certificación y todas las adecuaciones logísticas y capacitaciones) y reducir la 
incertidumbre que genera la transacción de exportación, C.I. Organic Aromatic se 
integra verticalmente hacia adelante con la empresa Exotic Aromatic Herbs ubicada en 
Miami (Estados Unidos), enfocando su producto a empresas re empacadoras.  
Todos estos esfuerzos de la empresa por ingresar y adaptarse al mercado internacional 
de hierbas aromáticas orgánicas, constituyen un punto de referencia a nivel nacional de 
la necesidad de ampliar la cantidad de área certificada en hierbas aromáticas, tratando 
de satisfacer los requerimientos del mercado internacional. Conocer dicha adaptación a 
los mercados, tanto a nivel organizacional como tecnológico es objeto de este trabajo. 
1.2. Justificación 
 
Este trabajo se realiza con el fin de analizar el mercado potencial internacional y la 
posibilidad de crecer en el sector de hierbas aromáticas en Colombia por medio del 
estudio de caso C.I. Organic Aromatic. Para esto se describirá la forma como esta 
empresa logra pasar de comercializar su producto en el mercado nacional al 
internacional con el plus de ser 100% orgánico. 
 
Se describirán los procesos afrontados por  C.I. Organic Aromatic para lograr las 
diferentes certificaciones y la forma como debieron adaptarse y cambiar la cultura y el 
path dependency de todos los integrantes de la empresa, con el fin de completar la 
normatividad exigida por el mercado demandante.  
Estas descripciones y análisis descritos anteriormente, se realizan con el propósito de 
considerar la posibilidad de crecer en áreas cultivadas y certificadas en hierbas 
aromáticas en Colombia ya que el potencial de comercialización de estas hierbas es muy 
grande en el mercado externo. 
Actualmente el número de productores del gremio es reducido, lo que dificulta la 
asociatividad gremial, esta falta de unión conduce al desconocimiento del mercado 
(nacional e internacional) generando un gran problema para los productores ya que no 
se generan estrategias para buscar oportunidades de mercadeo, y el crecimiento del 
sector es lento. 
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1.3. Objetivos 
1.3.1. Objetivo General 
El objetivo general de este trabajo es estudiar cómo la empresa C.I. Organic Aromatic 
se adapta a la demanda del nuevo mercado internacional de hierbas aromáticas 
orgánicas. 
 
1.3.2. Objetivos Específicos 
Realizar un análisis estructural discreto del sector PAMC en Colombia y los principales 
mercados destino de exportación. 
 
Describir el funcionamiento de la empresa C.I. Organic Aromatic, destacando las 
estrategias de adaptación para ingresar al mercado de exportación. 
 
Estudiar y analizar los puntos críticos del proceso de comercialización de la empresa 
C.I. Organic Aromatic S.A. 
Según el estudio del funcionamiento de la empresa, se plasmara el análisis de las 
fuerzas de Porter y el análisis FODA. 
 
2. METODOLOGÍA  
La metodología de este trabajo es un estudio de caso, perteneciente a la epistemología 
fenomenológica estudiada por Peterson. Según Sterns et al., 1988, los métodos 
tradicionales de investigación, basados principalmente en encuestas y análisis de datos, 
son limitados cuando el objetivo es analizar los agronegocios. Dicha afirmación se basa 
en que a partir de la década del “80”, las empresas de agronegocios y alimentos han 
realizado alianzas entre ellas y concentrado mercados, imposibilitando de esta forma la 
toma de muestras al azar de grandes poblaciones. Esto dificulta la validez estadística de 
los resultados. Otro aspecto, es que la investigación en este sector muchas veces tiene 
por objetivo el servir de base a la toma de decisiones de la gerencia, lo cual implica 
analizar desde las motivaciones que sustentan las decisiones hasta el contexto en donde 
se toman las mismas. Estos estudios multidimensionales requieren de enfoques 
alternativos de análisis.  
La investigación, de encuadrarse en una metodología de estudio netamente positivista, 
se vería limitada tanto en aplicación como alcance dado su nivel de abstracción. El 
análisis de datos y las encuestas, herramientas tradicionales de la metodología 
positivista basadas en el muestreo estadístico de poblaciones, no permiten apreciar el 
cómo y por qué de la toma de decisiones frente a un escenario en una estructura causa-
efecto cambiante. Dado que la toma de decisión es un proceso complejo, requiere 
enfoques alternativos de investigación. El estudio de caso permite subsanar las 
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limitantes planteadas a través de una estrategia general de investigación (Sterns et al., 
1998; Lazzarini, 1997). 
Para Peterson (1997) la epistemología fenomenológica es un método científico cuyo 
conocimiento deriva de un proceso inductivo-deductivo de carácter holístico y local. 
Centrado en la noción de que los fenómenos de interés no pueden ser separados de su 
contexto, el estudio de caso brinda un enfoque alternativo y viable, siendo uno de los 
más empleados para conducir investigaciones de estas características (Peterson,1997; 
Lazzarini, 1997). Este método permite obtener información, construir y testear teorías, 
generando un robusto y comprensivo arreglo de conocimiento sobre los fenómenos 
sociales y económicos dinámicos, altamente interdependientes, complejos y 
contemporáneos para los cuales los enfoques tradicionales resultan inadecuados y 
limitados (Sterns et al., 1998; Lazzarini, 1997). 
Para el estudio de este caso se realizó una recopilación de información documentada 
mediante varias fuentes. La fuente primaria más importante es la entrevista con el señor 
Carlos Castañeda, gerente de la empresa C.I. Organic Aromatic, el cual suministro 
información suficiente para realizar el estudio planteado como objetivo principal de este 
trabajo. 
La información secundaria como recopilación de datos, antecedentes y marco 
conceptual se obtuvo de artículos, documentos, textos, páginas web de organizaciones 
nacionales e internacionales y entidades como el ICA (Instituto Colombiano de 
Agricultura), FAO, Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural entre otros 
La Nueva economía y Negocios Agroalimentarios  (NENA), constituye el marco 
conceptual de este trabajo. Se describen los ambientes institucional, organizacional y 
tecnológico, para el sector de las PAMC en Colombia, así las estructuras de gobernancia 
y los atributos de las transacciones, todo lo anterior teniendo en cuenta la transacción 
como unidad básica de análisis. 
Dentro del trabajo se utilizaran las estrategias genéricas de Porter, determinando cual es la 
estrategia competitiva que usa la empresa para desarrollarse en el mercado 
internacional. 
 
3. MARCO TEÓRICO 
Dentro del marco conceptual para el desarrollo de este trabajo, se utilizaron los 
conceptos de Williamson (1996), donde señala que las estructuras de gobernancia 
difieren unas de otras en un análisis estructural discreto. 
Williamson define tres atributos de las transacciones:  
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 Frecuencia: se refiere a la regularidad de las transacciones. Se supone que la 
reiterada frecuencia genera confianza y esto implica en el tiempo compromisos 
creíbles, por lo tanto economiza los costos de transacción.  
 
 Incertidumbre: podemos dividir este concepto en tres aspectos: la incertidumbre 
ligada a lo contingente, la incertidumbre ligada a la falta de comunicación y la 
incertidumbre debida a situaciones de comportamiento en relaciones de 
interdependencia. Esto último incide sobre la elección de la estructura de 
gobernancia, pues en el caso extremo la opción es la integración vertical.  
 
 Especificidad de activos: son aquellos que no pueden ser reutilizados sin una 
sensible pérdida de valor, por eso constituyen un determinante fundamental en la 
elección de la estructura de gobernancia. Cuanto más específico sea un activo, 
mayores serán los riesgos, su pérdida de valor y en consecuencia los costos de 
transacción. La especificad de activos genera situaciones de dependencia del 
recurso y bilateral, lo cual complica las relaciones contractuales y genera 
situaciones de apropiación monopólica y posición dominante, a la vez que 
generan mayores beneficios.  
Se intentará abordar el sector de PAMC en Colombia a partir de La Nueva Economía 
Institucional que incorpora el estudio de las instituciones, su rol e importancia en el 
cumplimiento de las leyes, los contratos y los derechos de propiedad (Hoff et. al, 1993). 
Sumado a esto, reconoce como importantes tanto a las instituciones formales como 
informales (Henisz and Williamson citado por Clougherty and Grajek, 2006). 
La NEI ha planteado un nuevo abordaje multidisciplinario que incluye aspectos 
económicos, históricos, sociológicos, antropológicos, psicológicos, políticos, 
organizacionales y del derecho (Coase, 1988; Kherrallah and Kirsten, 2001). En este 
marco, Williamson (1999) propone abordar el análisis mediante tres ambientes:  
 Ambiente institucional.  
 Ambiente organizacional.  
 Ambiente tecnológico. 
Tomado del libro de Ordoñez 2009, Las instituciones constituyen las reglas de juego en 
una sociedad, son construcciones humanas que delimitan las interacciones humanas. 
Comprende el conjunto de reglas de juego formales e informales que dan marco a la 
interacción de los agentes económicos. Las reglas de juego formales constituyen el 
conjunto de leyes, decretos, resoluciones y normas que regulan la actividad económico-
social. Mientras que las informales constituyen todo el marco cultural, hábitos y 
costumbres que acompaña el contexto formal. De este modo se analizó el ambiente 
institucional para el sector de PAMC en Colombia. 
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En el ambiente institucional se definen los derechos de propiedad y leyes contractuales 
(Williamson, 1999). Coase (1960) menciona que el sistema legal es necesario para 
definir los derechos de propiedad y para arbitrar conflictos. El objeto es diseñar e 
implementar un ambiente institucional correcto que desarrolle economías de primer 
orden por reducción de los costos de transacción en el marco de la acción colectiva en el 
ámbito de la sociedad (Ordóñez, 2004) 
De la misma manera que North plantea que las instituciones importan en cuanto a los 
costos de transacción, Kreps (1992) plantea que las organizaciones importan, ya que 
según como estén constituidas, contribuyen a reducir costos de transacción en el 
ambiente organizacional.  
El ambiente organizacional se encuentra conformado, como su nombre lo indica, por las 
organizaciones, grupos de individuos limitados por algún propósito común (Parada 
citado por Sáenz, 2009). Las organizaciones poseen distintas misiones entre las cuales 
se encuentran las políticas, económicas, sociales y educacionales. Son los “jugadores”: 
las empresas, los organismos públicos y privados, las asociaciones, los organismos no 
gubernamentales, los centros de investigación, las universidades, entre otros (Ordóñez, 
2009).  
La NEI propone analizar las transacciones entre las organizaciones a través de las 
estructuras de gobernancia (Coase; Williamson citados por Ordóñez). La elección de 
una estructura apropiada permite generar economías de segundo orden y reducir los 
costos de transacción. Analizar las estructuras de gobernancia y sus atributos permiten 
comprender el por qué de los acuerdos institucionales y el comportamiento entre los 
agentes (Ordoñez, 2009). Los atributos de las transacciones son la especificidad de los 
activos, la incertidumbre y la frecuencia. Los activos específicos son aquellas 
inversiones que pierden valor en usos alternativos. Pueden estar asociados a la 
localización, los recursos humanos, los intangibles, los recursos físicos, a la 
idiosincrasia y al tiempo (Ordóñez, 2004). 
En el ambiente tecnológico pueden generarse economías de tercer orden a través de 
tecnologías de procesos (saber hacer) y productos (saber qué hacer) (Ordóñez, 2009). La 
NEI propone abordar su estudio a través de la Teoría Neoclásica. En este caso los costos 
de transacción pueden reducirse mediante la adecuada asignación de recursos y la 
reducción/optimización de los costos de transformación (costos fijos y variables). Porter 
(1982) menciona que pueden observarse mejoras en la gestión como consecuencia de la 
curva de aprendizaje y la experiencia en las tareas.  
Las economías de escala de primero, segundo y tercer orden pueden ser construidas a 
través de la innovación. La innovación es un proceso amplio, complejo y 
multidimensional que atraviesa los entornos institucional, organizacional y tecnológico. 
Es una respuesta activa y adaptativa tanto a los cambios que tienen lugar en la oferta y 
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la demanda. Innovar permite transformar las desventajas y construir ventajas 
competitivas, transformando la realidad imperante (Ordóñez, 1999). 
La innovación institucional origina cambios en las “reglas de juego”, en las leyes y 
normas y en la cultura que permiten el proceso innovativo en el nivel organizacional y 
tecnológico. El contexto institucional debe adaptarse para dar marco a la nueva realidad 
de negocios, busca la confluencia de las políticas públicas con las estrategias de 
negocios competitivas (Ordóñez, 1999). 
Se hizo el análisis para la empresa según el diamante de Michael Porter (1990). Donde 
se incluyen las barreras de entrada, el poder de negociación de los proveedores, el poder 
de negociación de los compradores, rivalidad entre los competidores existentes y los 
productos sustitutos. 
 
4. ANALISIS ESRTRUCTURAL DISCRETO DEL SECTOR DE 
PAMC EN COLOMBIA 
4.1. Ambiente Institucional 
 
4.1.1. Ambiente Institucional formal 
Como introduce North (1990) “el mayor rol de las instituciones en una sociedad es 
reducir la incertidumbre estableciendo una estructura estable (pero no necesariamente 
eficiente) para la intervención humana”. En el sector existen varias instituciones y 
organizaciones que deberían contribuir para reducir la incertidumbre de las 
transacciones, sin embargo la estructura del sector es aún muy pobre en nuestro país y 
las leyes o el ambiente institucional formal no están reduciendo en este momento la 
incertidumbre para todos los actores de la cadena. 
El sector de PAMC en Colombia no presenta un marco legal formal. Las empresas se 
rigen por la legislación nacional, en cuanto a recaudación fiscal, condiciones laborales 
etc., pero en la producción nacional, se encuentran empresas con alguna informalidad en 
cuanto a la evasión de impuestos, incumplimiento de los estándares sanitarios o 
registros incompletos de su actividad fiscal para pagar menos impuestos. Estas 
evasiones están ligadas al tipo de agricultor (pequeño o mediano-grande), el pequeño 
agricultor está más ligado aun path dependency y por consiguiente hay mayor 
informalidad. Para agricultores medianos o grandes encontramos mayor formalidad.    
En lo que respecta a la legislación laboral, existe un porcentaje de mano de obra en el 
sector que no cumple con las mismas. Los pequeños agricultores contratan mano de 
obra por horas o por días, según su necesidad y no cumplen con las inscripciones 
reglamentarias.   
SARMIENTO, Andrea  
Página  15 
 
  
Cuando la producción de PAMC es con fines de exportación, el predio debe estar 
registrado ante el ICA (Instituto Colombiano Agropecuario), con el fin de garantizar la 
calidad fitosanitaria de las exportaciones. Esta ley es obligatoria, ya que si el exportador 
no tiene sus predios registrados la mercadería no puede salir del país. 
Para exportar PAMC orgánicas existen reglamentos y normas para ingresar a los países 
destino, estas deben ser cumplidas obligatoriamente. Dentro de las normas más 
relevantes están:  
 
 Normatividad de la Unión Europea 
 Normatividad de EEUU: Organic Program (NOP). Octubre de 2002 
 Normatividad del Japón (JAS) 
 La reglamentación del COR de Canadá. 
 La Normatividad de América Latina 
 
El NOP de Estados Unidos, desarrolla, implementa y administra la producción nacional, 
la manipulación, etiquetado y normas para los productos agrícolas orgánicos, también 
acredita la certificación a través del USDA de los organismos certificadores (extranjeros 
y nacionales) para importar y exportar productos orgánicos a los estados Unidos. 
(Nonzioli, 2008) 
 
Para la cadena de PAMC es muy importante el tema de la certificación a nivel nacional 
y mundial, pues es una de las normatividades que condicionan la capacidad de acceder a 
mercados internacionales e incluso nacionales.  
 
En el sector de PAMC no existen políticas que fomenten la actividad productora y 
exportadora. La investigación y desarrollo es muy pobre en el país, no existe una 
legislación formal para el sector que beneficie a los actores de la cadena o para 
incentivar a la certificación de los actuales productores.   
La cadena de las PAMC en Colombia es muy informal, las leyes y normativas para la 
exportación, son “el talón de Aquiles” de la cadena, ya que estas certificaciones 
requieren esfuerzos económicos, sociales y cambio de cultura de la empresa, pero son 
un requisito para entrar en los mercados internacionales. Se requiere un gran esfuerzo en 
las Organizaciones para lograr cumplir con estas normativas y de esta manera aumentar 
las exportaciones. 
 
4.1.2. Ambiente institucional informal 
La informalidad está dada por el path dependency de los agricultores de PAMC. La 
mayoría de ellos llevan más de 15 años cultivando hortalizas y plantas aromáticas. Los 
agricultores pequeños tienen por costumbre comercializar el producto por medio de 
contratos de palabra o venden a algún amigo o conocido, compran insumos sin 
certificado a algún vecino y son reacios a incorporar nuevas tecnologías. 
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Los agricultores medianos y grandes se aceran más a la formalidad. Están más 
predispuestos a incorporar nuevas tecnologías en sus cultivos, sin embargo hay una 
serie de costumbres según la región que son importantes en el sector. Ellos tienen a ser 
muy individualistas y poco o nada comparten sus experiencias de éxito o fracaso. Esta 
cultura perjudica al sector, ya que no hay asociatividad que conduzca a ampliar el 
conocimiento del mercado y a generar estrategias para mejorar tanto en producción, 
como en comercialización.    
 
 
4.2. Ambiente Organizacional 
 
Las organizaciones o jugadores en este sector incluyen cuerpos políticos, económicos, 
sociales y educacionales. En este caso, las organizaciones dentro de los cuerpos 
políticos son el Ministerio de Agricultura (coordinador de la cadena), El Ministerio de 
Comercio (apoyo para la generación de industria en el país), El INVIMA (Instituto 
Nacional de vigilancia de medicamentos y alimentos) y Proexport (estudios de mercado 
y promoción de productos en el exterior).   
  
Las organizaciones que  están dentro de los cuerpos económicos  y sociales, son 
empresas constituidas, cooperativas, empresas de familia, asociaciones de productores o 
comerciantes. Dentro de los cuerpos educacionales encontramos la Universidad 
Nacional (desarrolla varias investigaciones para generar nueva tecnología dentro de la 
cadena) y El Instituto de Investigación de Recursos Biológicos Alexander Von Humbolt 
(donde se realizan estudios e investigaciones sobre la diversidad biológica y su 
potencial de uso. 
 
4.2.1. Actores de la cadena 
Como se ha mencionado anteriormente existen dos tipos de productores y de mercado 
(productores pequeños dedicados al mercado nacional y productores medianos con 
tecnología aplicada dedicados al mercado de exportación). El estudio de la cadena de 
PAMC se enfocara al mercado de exportación ya que es el más importante para 
Colombia y el objeto de estudio de este trabajo. 
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Gráfico 3. Actores de la cadena de PAMC en Colombia 
                     
 
4.2.1.1. Investigación y desarrollo 
La investigación y desarrollo es muy bajo en el sector de las PAMC en Colombia. Es 
un actor que está empezando a desarrollarse en Colombia. La Universidad Nacional 
de Colombia y  la Corporación Colombiana de Investigación Agropecuaria, están 
desarrollando el plan de  buen manejo del material vegetal, las prácticas de poda, 
fertilización y riego entre otros. Sin embargo falta mucha investigación para obtener 
mayores se rendimientos, mejor calidad y sobre todo falta un fortalecimiento de la 
cadena para penetrar nuevos mercados y llegar con el producto que la demanda está 
exigiendo. 
El tema tecnológico es uno de los más importantes para superar con éxito las barreras 
en las áreas de logística, comercialización y distribución para lograr que los productos 
frescos o en sus presentaciones más naturales lleguen a los consumidores.  
4.2.1.2. Proveedores de materias primas e insumos 
En este grupo encontramos proveedores de semillas, material vegetal (plántulas), 
insumos agrícolas e insumos industriales (plásticos, filtros). En Colombia actualmente 
contamos con distintas empresas proveedoras de semillas de PAMC, sin embargo no 
todos los proveedores de carácter nacional proporcionan semillas certificadas, por lo 
cual se ha hecho indispensable importar varias especies introducidas y cultivadas 
ancestralmente en varios países del mundo. 
Los cultivadores de las Hierbas aromáticas, medicinales y condimentarias son los 
principales proveedores de materia prima para el eslabón de producción; es decir, son 
los provisores de las PAMC,  ya que el producto fresco o seco que estos proporcionan 
permite que se pueda continuar con su transformación, hasta lograr llegar al producto 
• Investigacion y desarrollo 
• Proveedores de materias primas e insumos 
• Productores Primarios 
• Trasformadores (pos cosecha) 
• Comericializador mayorista (importador) 
• Comercializador minorista 
• Consumidor final 
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terminado. 
4.2.1.3. Productores primarios 
Los productores con baja tecnología y su producto es comercializado en el mercado 
nacional y los productores con tecnología media-alta que exportan su producto. 
Dentro de los productores que exportan, podemos clasificar dos grupos: los 
productores convencionales y los productores orgánicos, estos últimos con mayor 
capacidad de abarcar más y mejores mercados ya que la demanda está exigiendo 
productos con trazabilidad, calidad y sin ningún tipo de agroquímicos de alta 
toxicidad. 
Todos los exportadores de hierbas aromáticas en Colombia son productores (pero no 
todos los productores son exportadores). Ellos están bajo la figura de C.I. 
(comercializadora internacional) exportan su producto en fresco con las calidades 
exigidas por los mercados internacionales. En este caso no existen los intermediarios, 
los propios exportadores realizan su negocio sea vía contrato o vía mercado con el 
importador. 
4.2.1.4. Transformadores 
Existen tres tipos de procesos para transformar las PAMC, dependiendo el producto 
final al cual se quiere llegar: 
 Deshidratación y molienda: proceso para obtener un producto de alta calidad 
desde el punto de vista higiénico y terapéutico, minimizando así la 
contaminación microbiana y posibles cambios físicos y químicos del producto. 
 Procesamiento primario: consiste en procesos como destilación y extracción 
entre otros, con el fin de obtener aceites esenciales, resinoides, resinas 
vegetales y extractos vegetales medicinales y alimentarios. 
 Refinación: incluye procesos que requieren alta tecnología como 
cromatografía y configuraciones especiales de destilación. El objetivo de este 
proceso es aislar a partir de materia primas de origen biológico, fracciones que 
sean de interés para otros procesos industriales y sus aplicaciones son para 
productos farmacológicos, alimenticios y cosméticos. (Portilla, 2006) 
Cabe señalar que la mayoría de las hierbas aromáticas exportadas de Colombia salen 
en fresco, así que la mayoría de estas industrias transformadoras están el exterior, es 
muy poco el porcentaje de materia prima que se transforma en el país. 
4.2.1.5. Mayoristas /importadores 
Los mayoristas en la cadena de exportación de PAMC son los propios importadores  
distribuidores o re empacadores. Muchas veces estos importadores son los grandes 
supermercados o almacenes de grandes superficies. 
4.2.1.6. Minoristas 
Este grupo en la cadena corresponde a  las tiendas y mercados pequeños. Solo 
intervienen cuando el producto final no tiene una fuerte transformación, como son 
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hierbas deshidratadas o en fresco. Cuando el producto tiene transformaciones, la 
cadena se modifica un poco y los minoristas son los mercados especializados. 
4.2.1.7. Cliente final: 
Todas las personas que desean o necesitan consumir este producto, ya sea en fresco o 
deshidratado para cocinar, con transformación como medicina, escancia o aceites 
vegetales, o como cosmético. 
4.2.2. Descripción de la cadena y sus transacciones 
Gráfico 4: Transacciones dentro de la cadena (exportación) y sus atributos 
 
                                       Producción                                        Comercialización 
 
 
 
 
 
 
 
  
Para describir las transacciones de esta cadena, se utilizaran los conceptos formulados 
por Williamson (1993) para los Agronegocios, donde afirma que la unidad para el 
análisis de la cadena debe ser la transacción. En este subcapítulo se analizará cada 
transacción de la cadena revisando su estructura de gobernancia, los atributos de la 
transacción (frecuencia, especificidad de los activos e incertidumbre) y los costos de 
transacción.   
4.2.2.1. Transacción 1 (T1) investigación y desarrollo – cultivador 
La frecuencia de esta transacción es baja, en el país existen pocos recursos para la 
investigación de estos cultivos. No hay una organización que se encargue de desarrollar 
investigación, así que son las compañías de insumos quienes desarrollan nuevos 
productos que utiliza el sector. Generalmente en esta transacción el intercambio de los 
derechos de propiedad entre los agentes tiene una estructura de gobernancia vía 
mercado y la incertidumbre suele ser alta. 
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4.2.2.2. Transacción 2 (T2) insumos - cultivador 
En esta transacción el cultivador adquiere los insumos siempre por medio de un 
distribuidor. Los cultivadores con baja tecnología, prefieren comprar sus insumos en las 
tiendas de agroquímicos del municipio donde se encuentran, ya que hay mayor 
confianza y además buscan asesoría del muchacho de  mostrador (quien no es un 
técnico, simplemente un empleado) del producto a aplicar. La frecuencia de esta 
transacción es alta ya que estos agricultores prefieren comprar a la misma persona o en 
el mismo almacén. Las semillas o plántulas que adquieren lo pequeños agricultores no 
son certificadas, así que la incertidumbre es alta, el material vegetal puede ser de mala 
calidad y producir grandes pérdidas. 
Para cultivadores con alta tecnología la frecuencia de esta transacción es alta, tienen 
grandes distribuidores de confianza que les dan crédito y descuentos, la incertidumbre 
es baja ya que por la misma frecuencia se genera confianza y esto implica en el tiempo 
compromisos creíbles bajando el costo de transacción. La estructura de gobernancia es 
mercado y la especificidad de los activos es alta, ya que son productos para aplicaciones 
específicas dentro del cultivo. 
4.2.2.3. Transacción 3 (T3) cultivador – exportador 
Esta transacción se da principalmente entre los cultivadores pequeños y medianos que 
venden su producción a los exportadores que son los mismos cultivadores grandes. Esta 
transacción puede realizarse directamente o a través de intermediarios y tiene una 
frecuencia alta, debido a la confianza generada en el tiempo.  
Generalmente el productor no cuenta con una buena información del mercado, así que 
hay una asimetría de información acerca de precios y tendencias del mercado, muchas 
veces el producto es rechazado por el exportador  ya sea porque tiene cubierta su 
demanda o por características que no cumplen con la calidad requerida y debe ser 
vendido en el mercado nacional a menor precio. Existe un alto oportunismo y 
racionalidad limitada por parte de los agentes económicos. Por estas características 
mencionadas la incertidumbre en esta transacción es muy alta. Esta transacción tiene 
altos activos específicos dados por la perecibilidad del producto pero la estructura de 
gobernancia se coordina vía mercado. 
4.2.2.4. Transacción 4 (T4) exportador  – mayorista/importador 
Esta es la transacción de exportación; los exportadores colombianos son los productores 
grandes y los mayoristas son importadores y distribuidores. La gran mayoría de PAMC 
se exportan en fresco así que los activos específicos son muy altos, la logística que 
requiere este transporte es compleja y costosa, por esta razón la estructura de 
gobernancia está dada la mayoría de las veces por contratos formales, donde el 
intercambio de los derechos de propiedad queda definido con el pago de la mercadería 
que se hace contra la presentación de los documentos de embarque.  
Existen modelos de contratos, sin embargo muchos de estos contratos son incompletos 
debido a la racionalidad limitada que no permite que los agentes económicos se 
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anticipen a todas las incógnitas futuras del sistema. Encontramos que no hay 
exclusividad, no hay cantidades especificadas, así que el importador compra lo que 
necesita en el momento y no existen salvaguardas.  
En cuanto a la frecuencia de la transacción es alta ya que no son más de 15 los 
exportadores de PAMC en Colombia y el número de importadores es reducido también 
y al existir contratos formales, la exportación se hace siempre con el mismo importador, 
además de que esto genera confianza y compromisos fuertes con el tiempo.       
Debido a la estructura de gobernancia que manejan en esta transacción la incertidumbre 
es alta. Cuando existen contratos incompletos, hay información asimétrica por parte de 
los agentes económicos y aparece el oportunismo. Además hay que agregar la 
incertidumbre por perdidas por sanidad, según Bareño (2011), en el 2010 el rechazo en 
PAMC procedentes de Colombia en Estados Unidos fue del 30% por plagas 
cuaternarias.  
Una característica especial de esta transacción es que cuando se alinean las 
transacciones en función de las características de los activos específicos, la transacción 
tiene fuertes incentivos para mantener los contratos a largo plazo. 
4.2.2.5. Transacción 5 (T5)  Mayoristas - Transformadores 
Las hierbas son exportadas en fresco y transformadas ya sea por los mismos 
importadores o por industrias en el extranjero. En el primer caso la estructura de 
gobernancia será una integración vertical. En el segundo caso el importador vende a la 
empresa transformadora, esta transacción se realiza por medio de estructuras híbridas 
debido a los altos activos específicos del producto, la incertidumbre y oportunismo son 
muy bajos. En esta transacción existen fuertes salvaguardas. La frecuencia es alta, lo 
que genera contratos creíbles a largo plazo y disminuyendo así los costos de 
transacción. 
4.2.2.6. Transacción 6 (T6) Mayorista y/o Transformador – 
Minorista 
En esta transacción la mercancía ya sea aun en fresco o transformada pasa a las cadenas 
de supermercados o tiendas especializadas para llegar al cliente final. En T6 
encontramos que los activos específicos son altos en ambas situaciones, si el producto 
está en fresco por la perecibilidad y si el producto esta transformado por la 
infraestructura necesaria para esta transformación y el valor agregado del producto final. 
La estructura de gobernancia en esta transacción en algunos casos es vía mercado y en 
otros casos estructuras híbridas. La frecuencia es alta y la incertidumbre en los casos 
que existen contratos es baja, pero si la estructura de gobernancia es mercado, la 
incertidumbre es alta. 
4.2.2.7. Transacción 7 (T7) Minorista – Cliente final 
En esta transacción existen dos preocupaciones, la primera, el nivel de consumidor 
individual. A mayor educación del consumidor debe haber más información sobre las 
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características intrínsecas del producto (sobre todo, a partir del mismo productor) y de 
esta forma se realizan contratos para poder abastecer esta necesidad entre los 
proveedores y los distribuidores; y segunda, el consumidor, como un grupo social, 
organiza los marcos institucionales (tanto dentro como fuera del gobierno) para 
controlar, monitorear, y definir los estándares de la demanda de alimentos.  
La transacción se lleva a cabo la mayoría de las veces  en supermercados. Los activos 
específicos son altos ya que los supermercados o minoristas deben conocer muy bien los 
gustos del consumidor que van variando según el clima, por cambios en el ingreso, por 
educación, por información o nivel de organización. Según Ray Goldberg (profesor de 
la Universidad de Harvard), esta transacción de ninguna manera se puede definir como 
mercado, ya que según él, el agente en el final del sistema de Agronegocios está 
definitivamente interesado en conocer los deseos específicos de los consumidores.   
  
4.3. Ambiente tecnológico  
 
Las inversiones en tecnología están, en general, concentradas en el nivel gubernamental, 
como un resultado de una débil apropiabilidad de los retornos. En Colombia, el 
Ministerio de Agricultura viene desarrollado proyectos de investigación por medio de su 
“Plan cadena productiva de plantas aromáticas, condimentarías, medicinales y afines” 
(PAMC), el objetivo es aumentar la productividad, el número de hectáreas sembradas y 
poner en práctica sistemas de cultivo con estándares de calidad, con el fin de acceder a 
mercados internacionales. (Gómez, 2012). 
 
Cuando se revisa el apoyo dentro de la cadena en temas de investigación se tiene que 
Colombia cuenta con el apoyo de algunas Universidades en el País que se interesan por 
desarrollar investigación en el tema; también está El Instituto de Investigación de 
Recursos Biológicos Alexander Von Humboldt (donde se realizan estudios e 
investigaciones sobre la diversidad biológica y su potencial de uso. Sin embargo, lo que 
se puede ver en esta cadena es que este apoyo no es suficiente, estas investigaciones no 
siempre llegan al agricultor pequeño y mediano, es necesario mantener o generar 
nuevos incentivos para el cultivo y la producción de plantas medicinales, es una 
urgencia y un requerimiento que permite estimular su desarrollo, vinculando de manera 
directa a pequeños productores. 
 
La tecnología usada por el pequeño agricultor es limitada. Por restricciones económicas, 
no tienen cubiertas de invernaderos y los insumos utilizados no siempre son los mejores 
pero si casi siempre los más baratos. La tecnología de producción y asistencia técnica 
suele ser inapropiada, algunas veces el uso de agroquímicos o fertilizantes es incorrecto 
justamente a causa de la inadecuada asistencia técnica. Estos agricultores se asesoran 
del vendedor de la tienda de agroquímicos, quien no tiene el conocimiento adecuado 
para esta asesoría. 
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La escasez o ausencia total de información de mercado, es también una característica de 
este tipo de agricultores y finalmente, estos agricultores presentan deficiencias en 
logística, en la organización de la producción, y en calidad y cantidad de la oferta. Este 
último factor, unido a la falta de organización de la producción y la escasez de recursos 
de los pequeños productores, ha limitado la adopción de las especies aromáticas 
introducidas. Como consecuencia, los pequeños productores no han logrado sostener su 
cumplimiento de las exigencias del mercado de exportación de aromáticas de consumo 
en fresco, lo que también ha determinado su salida del negocio. 
 
A diferencia, el productor mediano y grande adopta la mayor cantidad de tecnología 
posible (dentro de sus costos) para obtener el mejor resultado. Los grandes productores 
exportadores tienen un ingeniero agrónomo de planta quien brinda la asesoría 
tecnológica apropiada para el cultivo. El productor mediano tiene un ingeniero 
agrónomo que realiza visitas técnicas cada semana o cada 15 días según los acuerdos. 
En su área de cultivo tienen al menos 4 especies de hierbas aromáticas y la mayoría o 
toda el área está cubierta bajo invernadero. Poseen sistemas de riego (riego por goteo o 
micro riego), planes de fertilización y de prevención de plagas.  
 
Los agricultores que tienen como destino de su producto la exportación, introducen 
semillas certificadas e insumos que sean aprobados en el país en donde se realizara la 
exportación. Poseen sistemas de documentación y una organización en la producción y 
comercialización, de esta forma intentan mantener las exigencias del mercado. 
 
Lo más importante para realizar las exportaciones es la certificación del producto y es 
aquí donde los agricultores deben trabajar de la mano con las organizaciones, lo que 
significa que estén detallados y controlados todos los aspectos del cultivo. Esto incluye 
un manejo muy disciplinado de la información, de la aplicación de productos sanitarios, 
aplicación de fertilizantes, adecuaciones logísticas y fechas de corte entre otras, para 
lograr acceder a los mercados internacionales. 
 
En cuanto a la industria, Colombia no cuenta con tecnología ni con una capacidad 
instalada que permita desarrollar el procesamiento de las plantas aromáticas medicinales 
y condimentarías, lo que limita la posibilidad de incrementar las exportaciones con 
valor agregado. Las metodologías de extracción de aceites esenciales y de extractos 
vegetales algunas veces generan ciertas contaminaciones por uso de solventes, estas 
razones hacen que la industria nacional sea muy pequeña, por esto más del 80% del 
producto exportado es en fresco, reduciendo el valor agregado y el precio del producto. 
 
La ausencia de investigación básica en la cadena debe compensarse con capacidades 
tecnológicas e infraestructura propia y permanente relación con las organizaciones y 
grupos de investigación que estén a la vanguardia del desarrollo científico y tecnológico 
en el campo de aplicación, con una función de vigilancia tecnológica e inteligencia 
competitiva altamente desarrollada. 
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Se hace necesario armonizar políticas de investigación con las de desarrollo en la 
cadena de plantas medicinales, aromáticas y condimentarias, para posibilitar en el 
mediano y corto plazo mayores ventanas de oportunidad para el sector. 
 
5. LA EMPRESA 
5.1. Antecedentes  
C.I. Organic Aromatic S.A. es una pyme agroindustrial familiar creada en el 2005 con el 
nombre de Comercializadora Agroindustrial Organic Aromatic, ubicada en la sabana de 
Bogotá, municipio de Tabio, vereda Palo Verde. Empezaron con el cultivo de hierbas 
aromáticas, medicinales y condimentarías de forma orgánica. La finca tiene cuatro 
hectáreas de producción y siembran albahaca, cebollín, cilantro, estragón, laurel, 
mejorana, menta, orégano y tomillo, todo bajo invernadero y con riego por goteo. A 
partir de 2012 cambian su razón social por C.I, Organic Aromatic S.A. y comenzaron la 
exportación directa de sus productos. 
Los terrenos pertenecían a sus abuelos y estaban dedicados al ganado de leche, pero por 
cuestiones de rentabilidad decidieron empezar con los cultivos de hierbas aromáticas. 
Iniciaron con un crédito FINAGRO (fondo para el financiamiento del sector 
agropecuario). Al iniciar, ellos vendían su producción a una comercializadora en 
Colombia, pero una vez fortalecido el cultivo y con la ayuda de Proexport (Promoción 
de turismo, inversión y exportación en Colombia), se contactaron clientes 
internacionales y se inicio la actividad exportadora. 
Esta, es una empresa dedicada al cultivo orgánico certificado, procesamiento y 
comercialización de hierbas aromáticas y culinarias. Se invirtió en la certificación 
orgánica, a través de la empresa alemana CERES, la cual está acreditada y registrada 
para la certificación de acuerdo a las normas: JAS orgánico, USDA/NOP, EurepGAP, 
Starbucks C.A.F.E. practices IFS, Utz kapeh y Bird friendly coffe BRC. Están 
amparados por las certificaciones N.O.P. (Programa Nacional Orgánico) para el 
mercado estadounidense y la CEE para el mercado europeo. 
La empresa trabaja desde el enraizamiento de esquejes hasta el empaque del producto 
en fresco para la exportación aérea, siempre cuidando todos los procesos para obtener la 
mejor calidad y los requerimientos que implican los sellos orgánicos. 
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5.2. Mercado meta 
C.I. Organic Aromatic lleva 7 años de funcionamiento, pero con esta razón social 
trabajan desde 2012 cuando decidieron exportar directamente a Estados Unidos y 
convertirse en C.I. (comercializadora internacional). Anteriormente se llamaban 
Comercializadora Industrial Organic Aromatic, cultivaban hierbas aromáticas orgánicas  
pero aun no tenían certificación, vendían su producción a empresas colombianas 
exportadoras más grandes que pagaban la mercancía a precio de mercado nacional.  
Cuando deciden exportar, se integran verticalmente hacia adelante bajo la marca Exotic 
Organic Herbs, quienes están ubicados en Miami, para manejar la logística de la 
importación. Esta integración vertical se realiza con el fin de disminuir la incertidumbre 
propia de la transacción. El producto de vende bajo la marca Exotic Organic Herbs, con 
la cual comercializan en los mercados de Estados Unidos, Canadá y Europa. Sin 
embargo el 90% de su mercado es Estados Unidos. Canadá y Europa son mercados 
pequeños para ellos, exportan una mínima parte a mercados puntuales, pero su fuerte es 
la exportación a Estados Unidos.  
Las épocas de mayor demanda en Estados Unidos para la empresa son: en octubre con 
el día de Acción de Gracias, sigue Navidad, Año Nuevo, semana santa y el día de la 
madre. En verano se disminuye sustancialmente el consumo, la demanda está marcada 
por productos para los berbicue que son el Romero, el Laurel y caldo de Tomillo, pero 
las ventas bajan de un 30% a 40% en esta época.  
Hacia Europa el problema es básicamente logístico. Hacia Alemania no hay vuelos 
directos, hay que hacer varios transbordos y puede tardar dos días en llegar la 
mercancía, de esta forma la vida útil del producto disminuye considerablemente. Para 
llegar a Miami el avión tarda solo 3 horas. Por esta razón la empresa se ha concentrado 
en el mercado de Estados Unidos con muy buenos resultados.  
 
5.3. Estrategias y Tácticas 
 
La empresa C.I. Organic Aromatic empieza su proceso de certificación desde 2009. El 
primer paso es identificar su mercado meta; de acuerdo a los estudios realizados, 
deciden que su mercado será EEUU. En función de este mercado deben aplicar a ciertas 
normas para ingresar la mercadería. Se contacta la certificadora CERES (Certification 
of environmental standars Colombia LTDA) ya que este certificado cumple con las 
normas requeridas y es reconocido por los Estados Unidos. 
 
La empresa antes de convertirse en exportador directo ya tenía toda la producción 
orgánica, así que los cambios en producción no fueron tan fuertes, sin embargo se 
realizaron varias adecuaciones en cuanto insumos y sus registros, en inversiones de 
riego por goteo e invernaderos más apropiados, inversiones en sistemas de 
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documentación, adecuación de infraestructura como cuartos fríos, pos-cosecha y 
elaboración de un manual de calidad y adecuar sus empaques ya que deben llevar el 
sello distintivo del certificado. 
 
Todos estos cambios tecnológicos y las inversiones realizadas por la empresa fueron la 
estrategia utilizada para ingresar el mercado de Estados Unidos donde la demanda de 
este producto es creciente. Pero la estrategia principal, fue la elección de estructura de 
gobernancia para la transacción de exportación, en consideración con los altos activos 
específicos, así que realizan la integración vertical hacia adelante y de esta forma 
minimizan la incertidumbre que tiene esta transacción. Esto será ampliado 
posteriormente. 
 
5.3.1. Estrategias Genéricas 
En el marco de las estrategias genéricas de Porter, se puede identificar a C.I. Organic 
Aromatic como una empresa orientada a la diferenciación por su carácter de producto 
100% orgánico. Mediante esta estrategia, la empresa ha posicionado su marca y es un 
fuerte competidor en el mercado de hierbas aromáticas orgánicas, ofreciendo una muy 
alta calidad en productos y servicios. 
 
5.3.2. Fuerzas de Porter 
5.3.2.1. Barreras de entrada 
Las barreras de entrada son altas, ya que la inversión en activos específicos para 
exportar hierbas aromáticas es alta. Es necesario comprar semillas certificadas, instalar 
cuartos fríos, instalar invernaderos e invertir en el sistema de riego por goteo. Por otro 
lado es obligatorio adoptar BPM que también requieren de tiempo, del know how del 
personal y algunas inversiones. 
  
Aparte de las inversiones, C.I. Organic Aromatic debe obtener un registro de productor 
y exportador expedido por el ICA, el cual es obligatorio para realizar la exportación, así 
como la inscripción ante Cámara y Comercio bajo la figura C.I. (Comercializadora 
Internacional). (Sánchez, 2007)  
  5.3.2.2. Poder de negociación de los proveedores 
El poder de negociación de los proveedores es bajo ya que los proveedores son poco 
organizados y tienen bajas propuestas de valor. Generalmente no están concentrados y 
constituyen productos o servicios que tienen sustitutos en el mercado, por lo tanto tienen 
bajo poder de negociación; por ejemplo los insumos orgánicos como el humus de 
lombriz, es un producto con muchas marcas y se vende en muchos lugares, además 
tienen sustitutos.  
 5.3.2.3. Poder de negociación de los compradores 
El poder de negociación de los compradores el alto, en este caso los compradores son 
los re empacadores, existen contratos incompletos, así que ellos solicitan la cantidad y 
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la especie que necesitan en las diferentes épocas del año, nunca hay cantidades fijas, 
aunque el precio tiene un plus más o menos del 30% por ser un producto orgánico. Los 
re empacadores en este caso serian los jugadores con mayor información de las 
tendencias de los consumidores y por lo tanto tienen mayor poder de mercado. De esta 
manera, la información se transforma en un activo altamente específico.  
 5.3.2.4. Rivalidad entre los competidores 
La rivalidad entre los competidores es baja desde el punto de vista de competidores en 
Colombia (no hay más de 5 que exporten hierbas aromáticas orgánicas). A nivel 
mundial la tendencia viene en aumento, así que esta especialidad puede convertirse en 
unos años en un commodity. La rivalidad entre los competidores define la rentabilidad 
del sector: cuanto menos competido se encuentre un sector, normalmente será más 
rentable y viceversa. 
 5.3.2.5. Productos sustitutos 
En este caso los productos sustitutos son productos sintéticos que no tienen las mismas 
propiedades de las plantas naturales, pero pueden ser más baratos. Aquí jugamos con las 
preferencias de los clientes, pero en general las propiedades de las plantas difícilmente 
pueden ser sustituidas, su sabor, su aroma, o sus aceites son casi únicos por cada 
especie. 
 
5.4. Transacciones y conflictos 
La empresa al iniciar su negocio exportador, debe adaptarse a las condiciones que le 
exige Estados Unidos y estudiar cuidadosamente los atributos de las transacciones que 
va a llevar a cabo. Dentro de las transacciones más importantes que realiza la empresa 
están la de exportación y la venta a re empacadores. 
En C.I. Organic Aromatic la producción es 100% orgánica, así que la mayoría de 
procesos se realizan dentro de la empresa, desde el enraizamiento de esquejes, hasta el 
empaque final para el transporte en avión. Los activos específicos son muy altos y en la 
transacción de exportación se presenta alta incertidumbre mayoría de los casos. Para 
minimizar esta incertidumbre, la empresa alinea la transacción en función de los activos 
específicos y la estructura de gobernancia que utiliza es la integración vertical hacia 
adelante con la empresa Exotic Aromaric Herbs, de esta manera la coordinación de esta 
transacción es alta.  
Exotic Organic Herbs, vende toda la mercadería como producto en fresco a las empresas 
re empacadoras en Estados Unidos. La estructura de gobernancia en esta transacción es 
vía contratos formales debido a los altos activos específicos dados por la perecibilidad 
del producto. Existen modelos de contratos, sin embargo muchos de estos contratos son 
incompletos debido a la racionalidad limitada que no permite que los agentes 
económicos se anticipen a todas las incógnitas futuras del sistema. Encontramos que no 
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hay exclusividad, ni hay cantidades especificadas, así que la empresa re empacadora va 
solicitando diferentes cantidades y diferentes especies durante el año. Esto da lugar al 
oportunismo y a una alta incertidumbre. Una característica especial de esta transacción 
es que cuando se alinean las transacciones en función de las características de los 
activos específicos, la transacción tiene fuertes incentivos para mantener los contratos a 
largo plazo 
 
5.5. Análisis FODA 
En este capítulo se mencionaran las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas 
que se le presentan a C.I. Organic Aromatic. 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
 La empresa por estar ubicada en la 
zona tropical puede producir en 
cualquier época del año. 
 Infraestructura con alta tecnología 
para la producción de los cultivos 
orgánicos. 
 Producto orgánico, diferenciado 
por calidad, en este momento es 
altamente demandado en el 
mundo. 
 El know how de producciones 
limpias, libres de agroquímicos. 
 El know how de la logística y 
contactos para exportar. 
 Certificaciones orgánicas al día. 
 Integración vertical hacia adelante, 
reduciendo incertidumbre y 
oportunismo. 
 Marca posicionada (Exotic 
Organic Herbs)  
 
 Concentración del mercado en 
Estados Unidos, falta 
diversificación del mismo. 
 Poca logística para exportar a 
Europa. 
 Altos costos de producción debido 
a la infraestructura y 
certificaciones. 
 Falta de contratos completos. 
 Área de producción pequeña (solo 
4 hectáreas). 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
 Este tipo de productos naturales 
tiene un significativo consumo en 
países desarrollados y su demanda 
cada vez aumenta más, esta es una 
gran oportunidad para aumentar la 
producción e ingresar o fortalecer 
 Falta actividad gremial que facilite 
generar estrategias para aumentar 
la competitividad y buscar 
oportunidades de mercado tanto 
nacional como internacional. 
 La tasa de cambio, ya que la 
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estos mercados. 
 El tratado de libre comercio 
firmado con los Estados Unidos. 
La empresa se beneficia por 
reducción de aranceles. 
 El gobierno colombiano está muy 
interesado en desarrollar nuevas 
políticas de investigación y 
desarrollo para el sector, así como 
también mayor ayuda con créditos 
y subsidios ya que las 
exportaciones vienen en aumento y 
esto genera un crecimiento tanto 
para el PIB como para el país, por 
aumento de empleos, impuestos y 
demás. 
 
 
 
tendencia viene en la valoración 
del peso, lo que se traduce en 
menos pesos por dólar (menor 
rentabilidad) 
 Las fuertes barreras sanitarias en 
Estados Unidos, se constituye en 
una amenaza, ya que es difícil 
asegurar el 100% de inocuidad en 
productos donde no se usan 
agroquímicos en sus procesos. 
 La creciente competencia de la 
oferta a nivel mundial.  
 
 
 
6. CONCLUSIONES 
La tendencia del mercado en Estados Unidos y del mundo al consumo de productos 
saludables y orgánicos está en aumento. Las personas están cada vez más preocupadas 
por su salud y el consumo de alimentos preparados con ingredientes orgánicos es cada 
vez más importante. 
 
La oferta mundial viene en aumento cada año. Del 2011 al 2012 el incremento fue del 
5,3% según los datos de Trade Map, es decir que el área de producción está creciendo y 
esta es una gran oportunidad para los productores del país, ya que por sus características 
edafoclimáticas este cultivo puede extenderse y fortalecer el sector. 
 
El principal país exportador de hierbas aromáticas es China. Exporta el 31% del total en 
el mundo, sin embargo este producto no sale en fresco para Estados Unidos debido a la 
gran distancia que existe. Así que no sería un competidor directo para Colombia. 
 
Colombia ocupa el cuarto lugar en las exportaciones de PAMC en América Latina, 
según los datos de Trade Map. Actualmente el 70% de los productores de PAMC en 
Colombia son pequeños (menos de una hectárea de producción) esto dificulta la 
adopción de nuevas tecnologías ya que la mayoría de estos productores tienen un fuerte 
path dependency. Es aquí donde se hace más importante realizar estrategias de gestión 
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de redes de apoyo (insumos, transporte, asistencia técnica, laboratorios y aplicación de 
la investigación y desarrollo) para fortalecer el grueso de este eslabón de la cadena que 
son los productores y así mejorar la producción e incrementar las exportaciones. 
 
El principal comprador mundial de PAMC es Estados Unidos, seguido de Japón. Según 
la USDA, Estados Unidos importa 10 veces más de lo que exporta con esta partida 
arancelaria. Los aumentos en la demanda están dados por las migraciones asiáticas y 
latinas, donde la base de la alimentación es con especias naturales.  
 
En general el mayor cliente de Colombia para las PAMC es Estados Unidos (a quien se 
le vende el 80,3% del total de las exportaciones de PAMC). C.I. Organic Aromatic le 
apunto a este mismo mercado ya que el 90% de su producción es exportado a los 
Estados Unidos y en este momento hay una gran oportunidad ya que con el TLC, se 
reducen las barreras de entrada, el entorno Institucional se fortalece, los costos de 
transacción disminuyen y se favorece la empresa y el sector en general.  
 
En Colombia hay muchos productores de hierbas aromáticas, pero muy pocos (no más 
de 5) que producen y exportan hierbas aromáticas 100% orgánicas. C.I. Organic 
Aromatic es uno de ellos y con la demanda creciente, la empresa viene apuntando 
positivamente a las demandas del mercado actual.  
 
Las instituciones y organizaciones tienen una tarea bastante importante en este sector. 
Actualmente no encontramos una actividad gremial que beneficie a los productores. 
Institucionalmente hace falta el apoyo crediticio, tecnológico y de capacitación, y 
organizacionalmente falta el apoyo para lograr la agremiación de los productores para 
fortalecer el sector. Sin embargo el interés que ha puesto el gobierno en esta cadena es 
una gran oportunidad para desarrollar lo anteriormente descrito. 
 
Las exigencias del ambiente institucional formal llevaron a C.I. Organic Aromatic a 
invertir una gran cantidad de dinero en certificaciones para lograr exportar ellos mismos 
con el sello de producto orgánico. Sin embargo este esfuerzo se ha visto recompensado 
ya que tienen un sobre precio del 30% sobre una planta cultivada bajo agricultura 
convencional. 
 
La cadena de la empresa cuenta con todas las estructuras de gobernancia planteadas por 
Williamson (1996), en el primer eslabón que es entre proveedores y C.I. Organic 
Aromatic encontramos mercado, en el segundo eslabón que es entre la empresa y el 
importador hay integración vertical hacia adelante, el tercer eslabón esta dado por la 
venta al re empacador y encontramos estructuras hibridas, aquí en esta transacción 
existe un alto riesgo de oportunismo e incertidumbre ya que debido a la racionalidad 
limitada, se hacen contratos incompletos.  
 
Las transacciones de la empresa se caracterizan por tener una alta frecuencia en toda la 
cadena debida principalmente a la perecibilidad del producto ya que es uno de los 
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activos específicos de mayor incidencia en toda la cadena. Sin embargo hay otros 
activos específicos muy importantes dentro de la cadena como los invernaderos, los 
cuartos fríos, el sistema de riego por goteo y el know how entre otros. Esto convierte al 
producto en una especialidad, por lo tanto los re empacadores pueden no ser la mejor 
alternativa para la transacción de venta desde el importador. 
 
La empresa utiliza una estrategia genérica que es la diferenciación por calidad, ya que 
entregan un producto 100% orgánico con todos los sellos que lo respaldan. Apuntan a 
un mercado específico de personas con un buen ingreso que estén dispuesta a pagar más 
por un producto de mayor calidad y con beneficios para su salud. 
 
A nivel tecnológico dentro del marco institucional hay una brecha bastante grande, ya 
que no hay gran inversión en investigación para el sector y falta extensión para dar a 
conocer lo poco que se ha desarrollado. Sin embargo la empresa siempre en busca de 
mejorar, hace sus pequeños ensayos en la finca probando nuevos productos orgánicos o 
evaluando nuevos sistemas, son la convicción que la tecnología es muy importante para 
el desarrollo de la empresa.      
 
Con respecto a las fuerzas de Porter, se puede decir que las barreras de entrada son altas 
debido a los altos activos específicos. El poder de negociación de los proveedores es 
bajo debido a la falta de agremiación de los mismos. El poder de negociación de los 
compradores es alto, existen contratos incompletos y ellos son los que tienen la mayor 
información de los gustos de los compradores, así que la información se convierte en un 
activo específico muy alto. La rivalidad entre los competidores es baja ya que en 
Colombia son máximo 5 productores que exportan con sello de producto orgánico. En 
cuanto a los productos sustitutos serian productos sintéticos que nunca van a tener las 
características de un producto natural como sabor, olor y aceites, pero pueden ser más 
baratos, así que dependerá de las preferencias del cliente. 
 
La empresa cuenta con el doble de fortalezas respecto a las debilidades. Dentro de las 
más importantes esta la integración vertical hacia adelante, la cual reduce los costos de 
transacción y garantiza la venta del 100% del producto. También es importante la 
calidad destacada con una marca ya destacada. También existen algunas debilidades 
dentro de las más importantes están los contratos incompletos en la transacción de la 
venta del importador al re empacador y los altos costos de producción. 
 
Con respecto a las oportunidades, la más importante es la creciente demanda del 
producto en los Estados Unidos y el TLC el cual redujo los aranceles a cero en la 
importación. Dentro de las amenazas la más importante es la TMR ya que no es estable 
y la tendencia es a bajar, así que la empresa recibe menos pesos por dólar, pero los 
gastos en Colombia en pesos aumentan.  
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